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This study examines how slips of the tongue by salesclerks affect impressions of salesclerks
and consumer willingness. It also examines the effect of an apology following a slip of the
tongue. For this experiment, there were 2 time of order/recommendation situations and 2
apology / no apology situations. The reception of the fast food restaurants targeted were
simulated. Five kinds of image were prepared for the purposes of the experiment and the
salesclerks' attractiveness to consumers and the willingness of consumers measured as
dependent variables. The salesclerks' attractiveness to consumers and the willingness of
consumers to purchase decreased when there was a slip of the tongue. A 2-way ANOVA did
not indicate a significant interaction between order/recommendation situations and 2 apology





























実験参加者 TG大学 47 名（男性 10 名・女性 37 名），平均年齢 18.8 歳（SD=0.7）を分析の対象
とした。
実 験 条 件 2（言い間違い場面：オーダー時・推奨時）× 2（謝罪：あり・なし）の実験デザイ
ンであった。これらの条件はすべて「言い間違い」がある。そのため，それに加えて言い間違い
もなく謝罪もしない「統制条件」を設定した（合計 5条件）。
実 験 刺 激 ファーストフード店の接客を模した場面を実験室で再現した。実験協力者にファー
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註
1）本研究は，吉留正義さんの卒業研究として筆者が指導したものである。
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